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ABSTRAKT
Secili njeri i cili planifikon që të krijojë një biznes është e rëndësishme që të krijojë strategji
të përshtatëshme, por ajo se çfarë është edhe më e rëndësishme janë personat të cilët do ta
udhëheqin atë kompani apo ndërmarrësi. Këto vitet e fundit ka pasur një shkallë të lartë të
rritjes së konkurrencës dhe avancimit të teknologjisë andaj janë parë si të arsyeshme dhe
mjaftë të rëndësishme për të i identifikuar tiparet e ndërmarrësve dhe që të mësohet më
gjerësisht për ndërmarrësit.

Andaj arsyeja se pse është zgjedhur që kjo temë të trajtohet është që të kemi një pasqyrë sa
më të mirë të faktorëve individual në ndërmarrësi për arsye të rëndësisë të madhe që kanë
ku janë diskutuar tiparet e ndërmarrësisë, kuptimi dhe llojet e ndërmarrësisë etj.
Metoda hulumtuese e cila është përdorur gjatë këtij hulumtimi është metodë kualitative apo
cilësore me çka nënkuptojmë hulumtimin në literaturë, internet etj. dhe metoda kuantitative
apo sasiore të cilat janë përdorur për të mbështetur supozimet kryesore.

Dhe si përfundim është arritur të kuptohet rëndësia e studimit dhe kuptimit të
ndërmarrësisë, ku është kuptuar se në zhvillim të ndërmarrësisë ka rëndësi edhe promovimi
dhe fuqizimi i individëve që të ketë tiparet e nevojshme për shfrytëzimin e tyre, gjithashtu
është treguar edhe rëndësia që ndërmarrësi duhet të ketë si një kornizë të qartësuar dhe
shkathtësi për hulumtimi të tregut, financiare, marketing etj. në mënyrë që të ketë sukses
biznesor.
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1

HYRJE

Qëllimi i këtij punimi është që të diskutohet roli i faktorëve individual në ndërmarrësi. Si
pjesë e saj trajtohen faktorët individual të natyrës psikologjike dhe jo-psikologjike që
ndikojnë në ndërmarrësi. Punimi trajton në detaje komponente të rëndësishme të secilit
aspekt individual. Ky punim ofron një vlerë të shtuar meqë paraqet një përpjekje për të
përmbledhur dhe aspektet individuale duke u bazuar në shqyrtim të thellë të literaturës,
konsultim të dokumenteve strategjike në Kosovë, observim dhe analizë të rasteve studimore
dhe intervista me informant kyç.

Ekonomia botërore në dekadat e fundit është përshkruar me rritje të ndjeshme të shkallës së
shkëmbimit tregtar, avancim të hovshëm teknologjik dhe rritje të konkurrencës. Këta
faktorë kanë kushtëzuar lindjen e nevojës për të studiuar dhe specializuar procesin e
ndërmarrësisë dhe tiparet që dallojnë individët ndërmarrës. Në këto suaza, shkollat e mëdha
biznesore dhe ato në tregjet në ekspanzion e sipër janë përqëndruar në gjetjen e tipareve
thelbësore të ndërmarrësi me qëllim që ato të jetësohen në vlera individuale dhe biznesore.
Kjo bëhet me qëllim që në kuadër të kërkimit shkencor universitar të transferohen njohuritë
dhe shkathtësitë që ndihmojnë vendet në tranzicion për zhvillim ekonomik.

Ky punim trajtohet përmes disa kapitujve. Në kapitullin e parë, punimi trajton shqyrtimin e
literaturës bashkëkohore dhe thelbësore mbi kuptimin e ndërmarrësisë. Në këtë kapitull
diskutohet rreth kuptimit të ndërmarrësisë, tipareve të ndërmarrësve, përparësive dhe
mangësive të ndërmarrësisë dhe llojet e saj. Në kapitullin pasues, trajtohet elementi i biznes
planit si udhërrëfyes i praktikave të mira që duhet ndjekur nga ndërmarrësit e rinj në
Kosovë. Në këtë aspekt, seksioni përmbledh nevojën e hulumtimit të tregut, planit të
marketingut, planin operacional, menaxhimit të riskut, planit financiar dhe detajet e
produktit dhe shërbimit. Gjetjet përfundimtare të ontekstualizuara në rastin e Kosovës janë
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paraqitur në Kapitullin e tretë. Në seksionet pasuese ofrohen detaje në lidhje me
metodologjinë dhe referencat.

Gjetjet kryesore në këtë punim përmbledhin rëndësinë e faktorëve individual psikologjik
dhe jo-psikologjik si parakushte për linjën e ndërmarrësve të rinjë. Përgjithësisht,
ndërmarrësia trajtohet nga aspekti i rëndësisë së mjedisit dhe tregut në krijim të
ndërmarrësve, rëndësisë së procesit dhe rëndësisë së individit. Ky punim, nënvizon
rëndësinë e individit në ndërmarrësi si shkak kryesor në suksesin e ndërmarrjeve të reja.
Punimi nuk hedh poshtë rëndësinë e mjedisit institucional dhe ekonomik si mundësues të
ndërmarrësisë. Punimi më tepër përqëndrohet në shpjegimin e faktorëve individual
psikologjik dhe jo-psikologjik në avancimin e ndërmarrësisë pa anashkaluar rëndësinë e
faktorëve tjerë. Marrë në përgjithësi, shoqëritë në tranzicion dhe shkollat biznesore duhet
të përqëndrohen në transferin e njohurisë mbi tiparet kyçë si kreativiteti, tolerance e
rrezikut, shkollimi, inteligjenca, shoqërimi dhe aftësia për të njohur zhvillimet e jashtme.
Me këto tipare thelbësore do të avancohej procesi dhe vetëdija mbi nevojën e studimit të
mëtutjeshëm. Përpos tipareve individuale është poashtu e rëndësishme të qartësohet një
kornizë e procesit të ndërmarrësisë që nga themelimi i ndërmarrjes e deri te rritja e saj në
mënyrë të vazhdueshme. Ndërmarrësia nuk duhet të përqëndrohet vetëm në lindje të
biznesit por ajo duhet të nënvizoj rëndësinë e rritjes së tyre dhe aktivitetet e vazhdueshme
ndërmarrëse.

Punimi është një përpjekje për të përmbledhur literaturën, rastet dhe praktikat e mira mbi
tiparet individuale të ndërmarrësit dhe procesin e jetësimit të saj. Kjo përpjekje studimore
është vetëm një hap që kontribuon në thellimin e kërkimit shkencor në këtë sferë. Në
ndërkohë që ky punim sjell në sipërfaqe rëndësinë e aspekteve individuale në
ndërmarrësisë, është po aq e rëndësishme të përqëndrohet në studimin e rëndësisë së
mjedisit biznesor e sidomos aspektet e rregullimit institucional të tregut. Në përgjithësi,
është e rëndësishme që të ketë një model të unifikuar që bashkëdyzon si aspektet
individuale ashtu edhe ato mjedisore dhe procedurale drejt intensifikimit të rolit të
ndërmarrësit në Kosovë.
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2.1

SHQYRTIMI I LITERATURËS

Kuptimi i tregtisë

Me tregti kuptojmë shkëmbimin e mallrave dhe shërbimeve ndërmjet njerëzve. Tregtia ka
lindur si nevojë e njerëzve të përqëndruar në një lokalitet të caktuar të shkëmbejnë mallra
dhe shërbime me lokalitete tjera. Fillet e saj gjenden para rreth 17000 vite para erës sonë
tek popullësia e Guinesë së Re në shkëmbimet e tyre të xhamave vullkanik për qëllime
gjuetie. Pas një kohe njerëzit filluan të specializoheshin në bujqësi dhe veprimtari të tjera
duke krijuar kështu gjëra të nevojshme për njerëzit dhe shkëmbimi filloi të kishte përfitime
edhe më të mëdha për të gjithë. Në fillim tregtia bëhej duke shkëmbyer mallra me mallra,
ku dy persona bënin marrëveshje dhe caktonin vlerën e mallit të tyre dhe e shkëmbenin atë
me diçka që iu nevojitej, por më vonë mendohet që para 2000 viteve para erës sonë në Irak
filluan të përdoreshin unaza apo kube argjendi si para për blerjen e mallrave (Allis, 2013).

2.2

Kuptimi i ndërmarrësisë

Teknologjia ka pasur një zhvillim shumë të madh këto vitet e fundit duke ofruar mundësi
shtesë për ndërmarrjet për sforcim të përparësisë konkurruese. Mirëpo përparimi
teknologjik është përcjellur me rritje të konkurrencës në treg. Tregtia ndërkombëtare,
përparimi teknologjik dhe rritja e konkurrencës në treg kanë kushtëzuar lindjen e nevojës
për specializim të procesit të ndërmarrësisë. Ndërmarrësit e rinj dhe ata ekzistues
ballafaqohen me mundësinë e shkatërrimit kreativ (Schumpeter, 1987) andaj kjo ofron
stimuj shtesë për inovacion të vazhdueshëm në ndërmarrësi.

Brown dhe Eisenhardt (1998) avancuan një linjë të mendimit që strategjia e ndërmarrësisë
në botën bashkëkohore duhet të ngërthej elementet e analizës së vazhdueshme të trendeve
të tregut me zhvillimin e njeriut ndërmarrës. Sado i rëndësishëm të jetë mendimi
konvencional mbi rëndësinë e planifikimit paraprak, autorët nënvizojnë me të madhe
3

rëndësinë e ndërtimit të burimeve të ndërmarrëisë. Këto burime domosdoshmërisht varen
nga tiparet psikologjike dhe jo-psikologjike të individit ndërmarrës. Në ato industri në të
cilat ka rreziqe dhe situata të paparashikuara, konkurrencë të madhe dhe me zhvillim të
shpejtë atëherë është e domosdoshme një udhëheqës i mirë apo me një fjalë të themi një
ndërmarrës, këtë ka thënë McGrath dhe MacMillan (2000) (Gupta & MacMillan, 2004).
Studiuesit e ndërmarrësisë kanë nënvizuar aspekte të shumta mbi tiparet e ndërmarrësve.
Definicionet mbi tiparet e individit ndërmarrës ndryshojnë varësisht nga prioriteti që
autorët vendosin tek tiparet e ndërmarrësve. Knight (1921) thekson rëndësinë e
gatishmërisë së njeriut për t’u përballur me rrezikun dhe ngritje të tolerancës ndaj rreziqeve
ndërmarrëse si tipar thelbësor në ndërmarrësi. Toleranca ndaj rrezikut sipas Knight
nënkupton që individi duhet të jetë i predispozuar të investoj në ndërmarrësi të reja duke u
përballur me presionin e rrezikut dhe mundësinë e dështimit. Ky mendim sipas autorëve
është mjaft relevant kur është parasysh rreziku i shkatërrimit kreativ (Schumpeter, 1934).
Sipas kësaj logjike, ndërmarrësi duhet të jetë në proces të vazhdueshëm të ‘shkatërrimit
krijues’ përmes së cilës shkatërrojnë format e vjetra të prodhimit dhe produkteve me forma
të reja në kontekst të rrezikut të vazhdueshëm të veprimit dhe mosveprimit.
Kirzner (1973) avancon më tutje këtë supozim duke vënë theksin tek vigjilenca si parakusht
thelbësor për ndërmarrësi të suksesshme. Sipas tij, ndërmarrësia nuk nënkupton
domosdoshmërisht vetëm krijim apo prodhimit të ri. Ndërmarrësi mund të përparojë duke
patur një sens të shtuar të vigjilencës mbi mundësitë që ekzistojnë në treg duke furnizuar
tregun me produktet për të cilat konsumatorët janë të gatshëm të paguajnë një çmim më të
lartë sesa vlera origjinale. Mark Casson (1982) e kishte përforcuar këtë mendim edhe më
tutje duke nënvizuar rëndësinë e aftësisë së ndërmarrësit për të marrë vendime të shpejta
për koordinim të burimeve në kontekste të rrezikshme.
Gartner (1988) shpjegon ndërmarrësinë duke e identifikuar atë me procesin e krijimit të
organizatave të reja të ndërmarrësve. Hirsch (1990) avancon një mendim të ngjashëm në
kuptim që ndërmarrësia është proces i krijimit të diçka ndryshe dhe me vlerë duke i
kushtuar përpjekjen dhe kohën e nevojshme, duke supozuar rreziqet financiare, psikike dhe
duke marrë si shpërblim kënaqësinë personale dhe monetare. Edhe Shane dhe
Venkataraman (2000) theksuan që funksioni i ndërmarrësisë nënkupton zbulimin,
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shfrytëzimin dhe vlerësimin e mundësive për produkte, strategji dhe procese të reja të
prodhimit. Marrë në tërësi, ndërmarrësia kuptohet si zbulim i mundësive të reja dhe krijimit
të aktiviteteve të vazhdueshme inovative në faza të mëvonshme (Reynolds, 2005).

2.3

Tiparet e ndërmarrësisë

Ekzistojnë pyetje të shumta sa i përket suksesit të një biznesi si: pse disa njerëz janë të
suksesshëm në ndërmarrësi e disa jo? A janë ata persona me fat apo çfarë i bënë ata të
suksesshëm? Ndonjëherë është e rëndësishme që të jesh në kohën e duhur në vendin e
duhur por ajo se çfarë të dërgon në sukses është edhe personaliteti i një personi.
Tek ndërmarrësit janë vërejtur disa tipare të përbashkëta të cilat janë ndarë në dy grupe:
psikologjike ku paraqiten thëniet e autorëve se si kanë ndikuar këto tipare në ndërmarrësi
dhe në çfarë shkalle dhe jo psikologjike në të cilën janë të përfshira eksperiencat e një
personi gjatë gjithë jetës së tij (Fuduric, 2008).
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Figura 1. Tiparet psikologjike të cilat ndikojnë në ndërmarrësi.
Burimi: (Fuduric, 2008)

Më lartë janë paraqitur tiparet psikologjike të cilat ndikojnë në ndërmarrësi e më poshtë do
të diskutohet për secilën prej tyre.
Inteligjenca matet me IQ dhe ka një efekt pozitivë dhe të rëndësishëm për punë të pavarur
(De Wit & Van Widen, 1989; De Wit 1993; Shane, 2003).
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Kreativiteti luanë një rol të rëndësishëm në zhvillimin e një biznesi. Në mënyrë që të
krijojnë korniza të reja për vlerësimin e burimeve ndërmarrësit shfaqin tendenca krijuese.
(Schumpeter, 1934; Hull, 1980; Wu, 1989; Shane & Venk, 2000; Sarasvathy, 2001).
Menaxhimi i rrezikut është shumë i rëndësishëm për një biznes andaj udhëheqësit e saj
duhet të jenë të përgatitur që edhe në situata të papritura të dinë si të reagojnë. Tek
ndërmarrësit vërejmë se kanë nivele të larta të tolerancës së rrezikut sesa menaxherët apo
popullata e përgjithshme. (Knight, 1921; Kaish & Gilad, 1991; Stewart & Roth, 2001).
Njohuritë paraprake ofrojnë një kapacitet absorbues që lehtëson marrjen e informacionit
shtesë, ndërsa dy format e njohurive të cilat janë të nevojshme për ndërmarrësinë janë
njohuri në lidhje me tregjet dhe ato njohuri se si shërbehen ato tregje. (Cohen & Levinthal,
1990; Venkataraman, 1997; Yu, 2001).
Përceptimi është i rëndësishëm për ndërmarrësit, kjo ju mundëson që ndërmarrësit të kenë
një skriptë njohëse që do t’iu mundësonte atyre të identifikonin dhe të përdornin
informacione të cilët nuk do të mund ti shohin jo themeluesit. (Roberts, 1991; Hills et al,
1999; Bhide, 2000; Mitchell, 2000).
Edhe intuita është njëra ndër tiparet e tjera të rëndësishme të një ndërmarrësi. Ndërmarrësit
kanë tendencë që të jenë më komfort se sa menaxherët dhe punonjësit e tjerë sa i përketë
vendimmarrjes intuitive. (Busentiz & Barney, 1997; Shrader, 1998; Allinson, 2000).
Dëshira për liri është njëra prej dëshirave që secili person dëshironë që ta ketë, mirëpo
ndërmarrësit kanë nevojë të madhe për pavarësi por kjo nuk duhet të jetë motivi kryesorë
që ata të fillojnë një biznes, sepse ato biznese që krijohen me këtë motiv kanë tendencë të
dështojnë më shpesh. (Cooper et al, 1988; Caird, 1991; Reynolds & White, 1997; Burke et
al, 2000).
Vetë efikasiteti është një tipar tjetër në të cilin ndërmarrësit kanë rezultate më të larta se
menaxherët dhe popullata e përgjithshme sa i përketë besimit në aftësitë e veta për të kryer
një detyrë. (Hull et al, 1980; Chen et al, 1998; Zietsma, 1999).
Nevojë për arritje kanë më shumë themeluesit e firmave sesa të tjerët. (Hull et al, 1980;
Bellu, 1988; Miner et al, 1989).
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Ekstovertë kanë tendencë që të jenë themeluesit e firmave çfarë do të thotë të jenë të
shoqërueshëm, aktivë, llafazanë, të sigurt, ambicioz, impulsivë dhe ekspresivë. (Barrick &
Mount, 1991; Bhide, 2000).
Më shumë kundërshtim në formë mosbesimi dhe skepticizmi kanë tendencë që të shfaqin
ndërmarrësit se sa punonjësit e tjerë (Brodsky, 1993).
Paragjykim optimist kanë tendencë që të kenë ndërmarrësit, me çfarë nënkuptojmë besimin
e lartë në vlerësimin e vetës duke pasur parasysh të dhënat të janë aktuale. (Busentiz &
Barney, 1997; Arabsheibani et al, 2000; Amit et al, 2001).

Mosha
Bashkëshortë
të punësuar

Eksperienca
e karrierës

Lidhjet
shoqërore

Eksperiencë
e
përgjithshme
në biznes

Njohja e
tregjeve

Edukimi

Pozita në
shoqëri

Eksperiencë
e deleguar
Të ardhurat

Figura 2. Tiparet jo - psikologjike të cilat ndikojnë në ndërmarrësi.
Burimi: (Fuduric, 2008)
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Më lartë janë paraqitur disa prej tipareve jo psikologjike që ndikojnë në ndërmarrësi, dhe
do të diskutohet për to apo se çfarë kanë thënë autorë të ndryshëm në lidhje me këto tipare
më poshtë:

Mosha e ka rëndësinë e saj që do të mund të ndikonte në ndërmarrësi për arsye se personat
të cilët janë të ri nuk kanë eksperiencën e nevojshme për të udhëhequr një biznes të
suksesshëm, ndërsa personat të cilët janë mbi 55 vjet nuk rrezikojnë sa i përket anës
financiare para daljes në pension, nga kjo mund të kuptojmë që personat e moshës 36 deri
në 55 vjet, pra mosha e mesme kanë më shumë tendencë që të fillojnë një biznes të ri
(Brojas & Bronars, 1989; Bates, 1995).

Se sa eksperiencë ka një person në karrierë është shumë e rëndësishme, sa më shumë
përvojë që të ketë një njeri edhe gjasat që ai të bëhet ndërmarrës janë më të mëdha. Për një
ndërmarrës kjo eksperiencë vendos se kush do të bëhet ndërmarrës dhe çfarë lloj
ndërmarrësi do të bëhet ai person. (Shane & Khurana, 2001).
Personat të cilët kanë pasur eksperiencë në lëmi të ndryshme pra kanë pasur një
larmishmëri në karrierë kanë më shumë gjasa që të bëhen ndërmarrës, andaj është e
rëndësishme eksperienca e përgjithshme në biznes për një ndërmarrës. (Romanelli &
Schoonhoven, 2001; Klepper & Sleeper, 2001; Shane, 2003).

Edukimi është diçka shumë e rëndësishme për çdo njeri, mirëpo kjo nuk ndikon në atë se
nëse një person do të bëhet ndërmarrës apo jo përveç asaj që duhet të dihet shkrim dhe
lexim, por edukimi do të mund të ndikonte në llojin e ndërmarrësisë që do të fokusohej një
person, dhe në kohën e sotme ndërmarrësit e ri dhe inovativë kanë tendencë që të jenë më të
arsimuar. (Casson, 1995; Shane, 1999).
Shumë shpesh ekzistojnë raste apo ka shumë gjasa kur ndërmarrës bëhen ata persona të
cilët kanë eksperiencë të deleguar me çfarë nënkuptojmë bizneset familjare apo modele të
jashtme ose ata persona të cilët janë të ekspozuara me këto veprimtari (Storey, 1994;
Reynolds, 1997).
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Një ndër problemet kyçe për fillimin e një biznesi janë të ardhurat apo financimi i asaj
firme, kjo të dërgon edhe në mundësinë apo pa mundësinë që të një person të jetë një
ndërmarrës. Si ndikon kjo? Ka shumë persona të cilët kanë ide për krijimin e një biznesi
mirëpo nuk kanë se si ta financojnë atë dhe këtu mund të dështojnë mundësia e tyre për të
qenë ndërmarrës, mirëpo ka edhe raste të tilla kur kanë të ardhura dhe të cilët vetë e
financojnë biznesin që është edhe forma më e zakonshme e financimit por rreziku i
humbjes është më i madh në rast të dështimit. (Evans & Leighton, 1989; Amit et al, 1993)

Edhe pozita në shoqëri luan një rol të rëndësishëm sepse sa më e lartë që është pozita e një
personi në shoqëri ka gjasa më të mëdha që ai person të jetë një ndërmarrës inovativ. Ai
mund të jetë i suksesshëm për shkak të lidhjeve të mira dhe cilësore që ka me të tjetër,
arsimit të mirë, qasje të mirë financiare etj. (Stuart & Roth, 2001).
Njohja e tregjeve dhe mënyra se si i shërben atyre është poashtu një mundësi tjetër që
dërgon njerëzit drejt ndërmarrësis. (Shane, 2003).

Sa më shumë që ka lidhje shoqërore një person dhe sa më të larmishme që të jenë ato edhe
gjasat që ai të bëhet ndërmarrës janë më të mëdha. (Aldrich, 1999; Shane, 2003).
Bashkëshortë të punësuar është një tjetër mundësi që e shfrytëzojnë shumë njerëz dhe që i
inkurajon ata që të bëhen ndërmarrës, e kjo për arsye se këta persona ulin rrezikun e
ekspozimit financiar sepse kanë rrjedhë të sigurt të të ardhurave. (Bates, 1995; Schiller &
Crewson, 1997).

Por përveç këtyre dy grupe të tipareve ekzistojnë edhe shumë tipare të tjera të personalitetit
të një ndërmarrësi, këtu më poshtë do të paraqiten edhe disa prej tyre, si:
- Vetë besimi dhe këmbëngulja janë tipare mjaftë të rëndësishëm për një ndërmarrës, kjo
për arsye se këta persona që të jenë të suksesshëm dhe të funksionojnë në treg duhet që të
përballen me shumë pengesa dhe pasiguri por ajo çfarë është e rëndësishme është se si
përballen ata me to dhe me sa vendosmëri dëshirojnë të vazhdojnë atë veprimtari, gjithashtu
duhet pasur mjaftë vetë besim për produktet apo shërbimet që i ofron duke bërë të ditur se
njerëzit kanë nevojë për ato çfarë ata i ofrojnë.
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- Pasioni është shumë i rëndësishëm që të dërgoj një njeri drejt suksesit. Ekzistojnë shumë
mendime se ndër shtytjet kryesore për fillimin dhe zhvillimin e një biznesi janë paratë
mirëpo kjo nuk e vetmja arsye, ajo se çfarë i nxitë njerëzit është edhe pasioni që ata kanë
ndaj produkteve dhe shërbimeve të tyre, pasioni që kanë për të zgjidhur një problem etj. Në
mënyrë që biznesi i tyre të ketë sukses ata janë në gjendje që të punojnë edhe shumë orë
shtesë, këtu hynë edhe leximi apo gjetja e mënyrave më të mirë për përformimin e biznesit
të tyre dhe vlenë ajo shprehja në hap me kohën çfarë do të thotë aplikimi dhe zbulimi i
gjërave të reja si teknologjia etj. (Robinson, 2014).

-Toleranca ndaj rrezikut është një tjetër tipar i ndërmarrësve. Çdo herë kur dëgjojmë fjalën
rrezik na bënë që të tërhiqemi dhe të mendojmë apo analizojmë më shumë rreth asaj gjëje,
rrezik të madh kanë njerëzit të cilët dëshirojnë që të fillojnë një biznes sepse rreziku i
dështimit është shumë i madh e sidomos 5 vitet e para. Mirëpo nëse nuk rrezikon atëherë
edhe sukses nuk mund të keshë sepse nuk provon të bësh diçka për të cilën do të ia vlente të
rrezikonte. Zvogëlimi i rrezikut mund të ndodhë atëherë kur bënë hulumtime rreth
industrisë dhe konceptit të biznesit të cilin dëshiron një person të e realizoj. (Agrawal,
2011).

-Fleksibiliteti dhe vizioni janë poashtu tipare shumë të rëndësishme për ndërmarrësit. Është
e rëndësishme që këta persona të vërejnë mundësitë dhe të krijojnë inovacione që të tjerët
nuk i kanë dhe të i interpretojnë ato sa më mirë tek investitorët, stafi dhe konsumatorët.
Poashtu e rëndësishme është edhe ajo se sa ata janë fleksibil ndaj ndryshimeve të shumta të
tregut si të konsumatorëve ashtu edhe të konkurrentëve, në mënyrë që të mund të ju
përshtaten atyre por edhe të fitojnë përparësi konkurruese. (Robinson, 2014).

-Motivimi i lartë është i rëndësishëm për çdo punë që një person bënë në mënyrë që të ketë
sukses. Për ndërmarrësit është shumë e rëndësishme motivimi që ata kanë në kryerjen e
punëve për arsye të sfidave të mëdha me të cilat përballen çdo ditë, pra kanë një jetë mjaftë
intensive. Andaj këta persona nuk duhet të tërhiqen por të përpiqen të zbulojnë sa më

11

shumë mundësi që të veprojnë sa më mirë në situata të paparashikuara dhe të përballen me
ato probleme të cilat i hasin. Po përveç vetë motivimit për ndërmarrësit është e rëndësishme
të kenë aftësi për ti motivuar të tjerët e edhe në ato kohë që janë mjaftë të vështira si në
kohën e stresit të madh apo edhe në rast të dështimeve. Prandaj janë të rëndësishme që të
kenë motivim të lartë në mënyrë që edhe suksesi i tyre të jetë sa më i madh dhe të mund të
përballen sa më mirë me ato situata. (Bowser, 2010).

-Kuptimi i dështimit është gjithashtu e rëndësishme, me këtë kuptojmë se jo gjithmonë
mund të kemi sukses në atë se çfarë bëjmë andaj është e rëndësishme që të dimë se si dhe ta
pranojmë edhe dështimin me qëllim që atë të e përdorim si përvojë tonën dhe të nxjerrim
mësim nga ajo, të vlerësojmë veprimet që kanë dërguar drejt këtij dështimi, të përcaktoj se
ku duhet të bëhem përmirësimet sepse nga ai dështim ndoshta mund të mësohet më shumë
sesa të lexojmë në libra dhe në fund të bëjmë përpjekjen tjetër drejt suksesit e jo të
tërhiqemi. (Smale, 2015)

2.4

Llojet e ndërmarrësisë

Ekzistojnë disa lloje të ndërmarrësisë e këto mund të dallojnë edhe varësisht nga ndarjet se
në cilat kategori bëhen. Më poshtë janë të paraqitura disa prej tyre, këto janë llojet e
ndërmarrësve:
•

Ndërmarrës i vendosur është një lloj i ndërmarrësisë, një person i cili dëshiron që të
filloj një punë është e rëndësishme që të jetë i vendosur për punën që ai dëshiron të
bëjë, e kjo vlen sidomos në ndërmarrësi. Të fillosh një biznes është mjaftë e vështirë
pasi që rreziku i dështimit është i lartë mirëpo nëse një person është i vendosur
atëherë çdo gjë mund të arrihet dhe suksesi nuk do të mungojë edhe pse ndoshta do
të duhet kohë që të arrijë atë. Andaj këta persona e shohin që suksesin është i
mundur edhe pa kopjim nga të tjerët dhe bëjnë çdo gjë që munden në mënyrë që
suksesi i tyre të rritet.
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•

Ndërmarrës skeptik është ndër llojet më të frikshme të ndërmarrësisë. Këta persona
janë skeptikë për suksesin që mund të arrijnë e kjo ndoshta për arsye të përvojave jo
të mira të mëparshme, e nëse një person ka dyshime në lidhje me suksesin që do të
fitoj dhe nuk ka besim në atë sukses atëherë nuk do të ketë edhe shtytje që të marrë
veprime. (Constable, 2015)

•

Ndërmarrës tradicional është lloj i ndërmarrësve të cilët janë për një kohë të gjatë
apo me vite në treg, pra janë ata persona të cilët janë marrur me punë të caktuara për
një kohë dhe pastaj vendosin që të hapin biznesin e tyre ku qëllim kryesor kanë
fitimin e sa më shumë parave dhe shumë prej këtyre personave nuk kanë arsimimin
e duhur për atë industri në të cilën punojnë por mësojnë nga përvoja që kanë apo
nga ngjarjet që do të ndodhin.

•

Ndërmarrës me potencial të rritjes janë ata persona të cilët janë shumë ambicioz,
synojnë që të fillojnë një biznes, të tërheqin shumë konsumatorë dhe të fitojnë
shumë para, janë persona të cilët i përkushtohen punës duke neglizhuar kështu jetën
sociale, duke punuar për orë të gjata dhe punë të vështira. Këta persona janë të
arsimuar për atë lëmi që dëshirojnë të e ndjekin dhe disa kanë edhe eksperiencë në
atë industri andaj edhe janë të nxitur që të fillojnë krijimin e biznesit të tyre.
(Andersen & Thomsen, 2013)

•

Ndërmarrës hulumtues është lloji i ndërmarrësve ku përveç anëve pozitive të cilat i
ka gjithashtu ka edhe ato anë negative, e kjo për arsye se këta janë persona të cilët
hulumtojnë shumë për rritjen e një biznesi gjë që është pozitive mirëpo ndonjëherë
hulumtimi i tepërt të shtyen drejt mungesës së veprimit andaj është e rëndësishme se
ato të cilat ai person i mëson gjatë hulumtimit të tij dhe të cilat kanë lidhje me
biznesin e vet ti aplikojë.

•

Ndërmarrës kopjues është një lloj i ndërmarrësve mjaftë të zgjuar sepse një person i
tillë vërenë diçka të mirë tek të tjerët apo tek suksesi i tyre dhe mundohet të kopjoj
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saktësisht atë se çfarë ata kanë bërë. Por ajo se çfarë është e rëndësishme është që të
dijë të zbuloj ato anë të mira në mënyrë që ti aplikojë në kompaninë e tij.
•

Ndërmarrës i kompletuar janë ata persona ndërmarrës të cilët kanë arritur suksesin
dhe kanë kaluar të gjitha fazat e ndërmarrësisë, persona të cilët e vlerësojnë shumë
kohën dhe e përdorin atë me shumë mençuri, persona të cilët dinë se si ti zgjidhin
problemet e mëdha dhe se si të komunikojnë me të tjerët, ndërsa fokusi i tyre
tashmë është rritja sa më e madhe e biznesit të tyre në mënyrë që të trashëgohet
edhe në të ardhmen. (Constable, 2015).

Ndërsa më poshtë do të paraqiten disa nga llojet e ndërmarrjeve:
•

Ndërmarrësia për bizneset e vogla janë zakonisht biznese familjare të cilat nuk kanë
ndonjë qëllim të rritjes dhe zgjerimit të biznesit por vetëm të fitimit për të mbajtur
familjen e tyre, financimin e bëjnë kryesisht nga të ardhurat apo kursimet e familjes
dhe ndonjë kredi të vogël biznesi.

•

Ndërmarrësia për kompanitë e mëdha janë kompanitë të cilat duhet të jenë në hap
me ndryshimet të cilat ndodhin, duhet që të krijojnë inovacione në mënyrë që ti
mbajnë klientët dhe të mbizotërojnë në treg duke fituar kështu edhe avantazh
konkurrues, të dalin në tregje të reja me klientë të rinjë për arsye se inovacioni i tyre
tregon jetëgjatësinë që ata do të kenë.

•

Ndërmarrësia për fillimin e shkallëzuar janë bizneset të cilat kanë një vizion të qartë
dhe që e dinë se pas një kohe këto vizione mund të e ndryshojnë botën. Këto
biznese tërheqin investitorët dhe punësojnë personat më të zgjuarit dhe më të mirët.
Ata kanë si detyrë apo punë që të kërkojnë modele për shkallëzimi e biznesit dhe
modeleve të cilat janë të përsëritshme.

•

Ndërmarrësia sociale ku këtu kemi të bëjmë me biznese të cilat kanë të bëjnë me
inovacione për zgjidhjen e problemeve dhe krijimin e produkteve për nevojat
sociale. Këto mund të jenë edhe biznese jo fitimprurëse pasi që qëllimi i tyre është
që të krijojnë një botë më të mirë, e jo fitimi i pasurisë për themeluesin e
kompanisë. (Casnocha, 2011; Blank, 2013).
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2.5

Avantazhet dhe disavantazhet e ndërmarrëisë

Në çdo gjë që bëjmë pa marr parasysh se sa e mirë është ajo apo sa avantazhe ka gjithmonë
ekziston edhe ana tjetër, ashtu siç thotë edhe një shprehje: Çdo e mirë ka një të keqe por
edhe çdo e keqe e ka një të mirë. Më poshtë është paraqitur një tabelë me disa nga
avantazhet dhe disavantazhet e ndërmarrësisë.

Shefi

Liria

Koha

Garancioni i
suksesit

Fleksibiliteti

Paga

Mungesa e
përvojës dhe
Konkurrenca

Figura 3. Disa nga avantazhet dhe disavantazhet e ndërmarrësisë.
Burimi: (Britt, 2012; Nagel, 2016; Sedlar, 2015)

Më poshtë janë shpejguar më gjerësisht disa nga avantazhet e ndërmarrësisë e ato janë:
Ndër avantazhet më të mëdha është të jeni shefi i vetës tuaj, gjë që është shumë e
dëshirueshme për të gjithë njerëzit sepse nuk ke nevojë që të japësh përgjegjësi para dikujt
apo tu përmbahesh rregullave ose kërkesave të punëdhënësve, por kjo ka edhe vështirësitë e
veta sepse nëse një person dëshiron që kompania e tij të ketë sukses atëherë duhet të punoj
shumë dhe ka një arsye të fortë se pse të punoj sepse qëllimi është i qartë, të ketë sukses
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kompania, pastaj duhet të marrë edhe vendime që shpesh herë mund të jenë mjaftë të
vështira por edhe të kënaqëshme në fund, andaj ajo se çfarë ata fitojnë me këtë rast është
lira si për vendosjen e orarit por edhe për të gjitha aspektet e tjera të cilat nuk i kanë
personat të cilët janë të punësuar dhe punojnë për kompanitë të cilat nuk janë të vetat.
(Britt, 2012)
Shumë shpesh ndodhë të dëgjojmë ankesa të personave sa i përket orarit të punës por këtë
nuk mund të themi për një ndërmarrës. Përcaktimi i orarit të vetë të punës është një prej
avantazheve të shumta të një ndërmarrësi, në këtë mënyrë kjo ndikon në atë se sa fleksibil
do të jetë ai person. (Nagel, 2016)
Paga është një avantazh i ndërmarrësisë, kjo për arsye se shumë njerëz të cilët janë të
punësuar thonë që nuk paguhet puna e tyre aq sa ata e meritojnë, andaj të qenit ndërmarrës
do të thotë që një person mund të ketë më shumë fitim, ku shumë prej njerëzve të cilët janë
të pasur janë edhe ndërmarrës të suksesshëm. Këta persona fitojnë shumë më shumë sesa
po të ishin thjeshtë punëtorë, dhe përdorin më shumë aftësitë e tyre në mënyrë që kompania
të ketë sukses. (Sedlar, 2015)
Liria është një tjetër avantazh për ndërmarrësit, ata kanë mundësi që të zgjedhin se çfarë të
punojnë, të zgjedhin personat me të cilët duan të punojnë, të zgjedhin vendin se ku ata
dëshirojnë të punojnë, të zgjedhin orarin e shumë përparësi të tjera ku shpesh këta persona
nuk e konsiderojnë këtë si punë që ata bëjnë për arsye se ata janë duke bërë diçka që ata
duanë dhe kanë shumë vullnetë për këtë. Po ashtu kjo është mjaftë emocionuese për ta
sepse shumë shpesh ndeshën me mundësi të reja të cilat sfidojnë aftësitë e tyre dhe shtynë
që këta të hulumtojnë dhe të përballen me këto gjë që është emocionuese dhe sigurisht në
fund pas suksesit edhe shumë e kënaqëshme. (Britt, 2012).
Ndërsa nëse dëshirojmë të i shohim disavantazhet e saj ndër të parat mund të llogaritet
rreziku për të bërë diçka që nuk është bërë më parë ku humbja në rast dështimi dhe stresi
gjatë punës mund të jenë mjaftë të mëdha.
Më lartë është cekur se një prej avantazheve të ndërmarrësisë është orari i punës mirëpo
disavantazh është koha e madhe që një person do ti kushtojë biznesit të tij e sidomos nëse
është një biznes i ri, për një punonjës është një orar i caktuar ndërsa një ndërmarrës shpesh
ndodh të punoj deri në orë të vona të natës sepse një problem i vogël bënë që orari të jetë i
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paparashikueshëm. Madje shesh ndërmarrësi mund të hasë në probleme apo punë të cilat do
të kërkojnë shumë kohë si në hulumtim rreth saj por edhe në zgjidhjen e atij problemi, pas
kalimit të fazës së fillimit të biznesit kohë do të dojë edhe pjesa tjetër atëherë kur biznesi do
të ketë sukses e kjo për arsye të qëllimit që shumica e ndërmarrësve e ka e kjo është rritja e
biznesit të tyre. Andaj kjo është një prej disavantazheve më të mëdha që një ndërmarrës ka.
(Sedlar, 2015).
Konkurrenca dhe mungesa e përvojës janë poashtu disavantazhe të ndërmarrësisë. Në
mënyrë që një kompani të funksionoj, të fitoj dhe të mbaj klientët e saj atëherë ajo duhet që
të bëjë diferencimin me konkurrentët e saj, e kjo shumë shpesh mund të jetë e vështirë
sidomos për ndërmarrësit e rinjë, gjithashtu edhe mungesa e përvojës bënë që të rrezikoj
biznesin apo edhe të bëjë dështimin e atij biznesi prandaj duhet që të përgatiten sa më herët
duke bërë hulumtime apo edhe kurse në mënyrë që problemet të kenë zgjidhje më të
shpejta. (Britt, 2012).
Çdo person kur dëshiron të filloj një biznes ka për qëllim fitimin, mirëpo nuk ka asnjë
garancion që atë person, ai biznes do ta dërgoj drejt suksesit, do të duhet shumë punë dhe
sakrifica që të ketë sukses ai biznes. Nga ky sukses do të varet edhe paga e ndërmarrësit gjë
që është një disavantazh tjetër i tyre për arsye se nëse biznesi nuk do të ketë sukses apo nuk
do të operoj mirë atëherë ndërmarrësi nuk ka të garantuar një pagë mujore. (Sedlar, 2015)

2.6

Krijimi i biznes planit

Për ndërmarrësinë është diskutuar më lartë por ajo se çfarë është shumë e rëndësishme për
një person që të filloj një biznes është që të hartoj shumë mirë një biznes plan sepse me anë
të kësaj shpalosen qëllimet që ka ai person për produktet apo shërbimet që ai biznesi do ti
ofroj, të bëjë një analizë rreth konkurrentëve, konsumatorëve, rrezikut, planit financiar etj,
andaj është e rëndësishme të bëhet një biznes plan.
Ekzistojnë disa elemente të cilat janë të përbashkëta për të gjitha llojet e biznes planeve, e
këto elemente janë paraqitur në figurën më poshtë:
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Figura 4. Elementet e përbashkëta për të gjitha llojet e biznes planeve.
Burimi: (Abrams, 2003; Ehmke & Akridge, 2007)
Përmbledhja ekzekutive është shkrimi i parë me të cilin ndeshet lexuesi dhe ndër pjesët më
të rëndësishme sepse me anë të kësaj një lexues vendosë se nëse dëshiron të vazhdojë
leximin e pjesëve të tjera apo nuk ka interes për këtë. Një lexues këtu do të njihet me
konceptin bazë të punimit andaj është e rëndësishme që këtu të paraqiten ato elemente që e
shtyejnë një lexues të lexoj më tej punimin, andaj është mirë që kjo pjesë të shkruhet në
fund të punimit në mënyrë që të përmblidhen ato të cilat janë më kryesore. (Abrams, 2003)

Përshkrimi i biznesit te kjo pjesë duhet të jepen detaje në lidhje me biznesin, është një lloj
pasqyre se çfarë biznesi është, të shpjegohet se pse duhet të ekzistoj ky biznes dhe cilat janë
objektivat e kësaj kompanie. Këtu duhet të përshkruhet historia e kompanisë nëse kjo është
një kompani që operon shumë vite në treg, por nëse është një kompani e re atëherë duhet të
tregohet se si ka lindur kjo ide për këtë biznes dhe pse do të funksiononte ky lloj biznesi,
gjithashtu mund të jepen edhe detaje të tjera si lokacioni i biznesit, personat të cilët janë të
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involvuar në këtë ide dhe përvoja e tyre apo si do të mund të ndikojnë ata në realizimin e
kësaj ide etj. (Ehmke & Akridge, 2007).
Tek pjesa përshkrimi i produktit është e rëndësishme që të bëhet një përshkrim i produkteve
apo shërbimeve që do të ofrohen. Këtu duhet të tregohet nëse produkti është i ri apo
inovacion apo nëse është një produkt i cili ka ekzistuar dhe të tregohen se çfarë e bënë të
dalloj me produktet që i ofrojnë kompanitë e tjera. Kjo pjesë mund të jetë e shkurtër po kjo
varet edhe nga ajo se sa kompleks është një produkt nëse kemi të bëjmë me teknologjinë
apo me një inovacion atëherë edhe shpjegimi për të duhet të jetë më i detajuar dhe do të
kërkoj më shumë kohë dhe hapësirë. Në mënyrë që një kompani ti tërheq konsumatorët që
të provojnë produktet e tyre apo që të tregojnë se çfarë do të ofrojnë, të tregohen vlerat e
produktit dhe pse ka lindur ideja për këtë produkt atëherë kjo duhet të paraqitet shumë mirë
tek kjo pjesë, ku duhet të jepen detaje dhe ide të qarta për produktin në mënyrë që të fitohet
besimi i tyre. (Abrams, 2003).
Analiza e tregut është e rëndësishme gjatë përpilimit të biznes planit, në këtë pjesë është e
rëndësishme që të bëhet hulumtim apo analizë për konkurrencën, për industrinë në të cilën
ka synim që të hyjë si biznes dhe një analizë për konsumatorët. Por pse janë të rëndësishme
të bëhen këto analiza? Është e rëndësishme të bëhet analiza e industrisë sepse me anë të
kësaj analize mund të kuptohen se cilat janë trendet e industrisë, cilat janë pengesat apo
rreziqet për të hyrë në atë industri, cilat janë mundësitë e rritjes etj. e kështu me anë të
identifikimit të këtyre atëherë një person mund të krijojë strategji afatgjate në mënyrë që të
i’u shmanget rreziqeve dhe të përfitoj nga ato mundësi. Gjatë kësaj analize përdoret metoda
e Michael Porter apo 5 forcat e Porterit të cilat janë:
•

Hyrja në treg me çfarë nënkuptojmë identifikim të barrierave për të hyrë në treg,
identifikimi I konkurrentëve sepse ata mund të jenë pengesa kryesore për hyrjen në
treg të kompanisë gjithashtu pengesa mund të jenë edhe rregullat e qeverisë, të
drejtat e autorit etj.

•

Rivaliteti ku këtu merret parasysh numri i konkurrentëve në atë industri që synon të
hyjë një kompani dhe fuqia e atyre konkurrentëve, pra matet intensiteti i rivalitetit
ku sa më i lartë që të jetë ajo mundësia për fitim është më e vogël.
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•

Fuqia e blerësve është poashtu e rëndësishme për një biznes, sa më e fortë që është
ajo fuqi atëherë konsumatorët kanë më shumë mundësi që të ndikojnë në uljen e
çmimeve të produkteve dhe kështu të ulet edhe fitimi i kompanisë.

•

Fuqia e furnizuesve poashtu mund të ndikoj në fitimin dhe suksesin e një kompanie,
sa më e fortë që të jetë fuqia e furnizuesve atëherë aq më shumë kjo mund të
ndikojë në biznes. Fuqia e këtyre furnizuesve rritet atëherë kur nuk ka shumë
furnizues, pra janë në numër të vogël dhe nuk ka zëvendësues, atëherë këta mund të
rrisin çmimet, të vonojnë porositë apo të ndryshojnë edhe cilësinë gjë të cilat do të
ndikojnë në fitimin e një kompanie.

•

Zëvendësimi ku me këtë kuptojmë lehtësinë që konsumatorët kanë në zëvendësimin
e një kompanie me një kompani tjetër. Andaj ajo se çfarë është e rëndësishme është
që të bëhet diferencimi I produkteve, por si mund të bëhet kjo? Kjo arrihet përmes
cilësisë së produkteve, çmimeve të volitshme dhe karakteristikave të tjera.

Gjithashtu më lartë është cekur edhe analiza e konkurrencës e cila është e rëndësishme për
krijimin e një biznes plani. Është e rëndësishme për një kompani ti përcaktoj se kush janë
konkurrentët e saj, të vlerësojë përparësitë apo pikat e tyre të forta dhe dobësitë e tyre në
mënyrë që kështu një person të mund të bëjë një krahasim të kompanisë së vetë me
kompanitë e tjera dhe të mund të parashikoj se si do të reagojnë konkurrentët në raste të
ndryshme, pra është mirë që të jetë një pasqyrim i detajuar i secilës kompani konkurrente e
cila do të përfshinte produktet që ajo ofron, çmimet me të cilat prezantohet tek klientët,
marketingun që zhvillon dhe strategjitë e tyre, e në bazë të këtyre analizave është e
rëndësishme që të krijohen strategji në mënyrë që të fitohet avantazhi konkurrues e kjo pra
arrihet vetëm duke kuptuar apo analizuar konkurrentët.

Gjatë analizës së tregut është e rëndësishme të bëhet edhe analiza e konsumatorëve me anë
të së cilës do të paraqiten qëllimet apo targetimi i konsumatorëve që një kompani dëshiron
të bëjë, duhet të bëjë një klasifikim se çfarë klientë do të ketë kompania, a janë ata të rinjë,
meshkuj, femra, të vjetër, a janë me të ardhura të larta apo të ulët, a janë klientë rajonal,
lokal apo ndërkombëtarë, a ka ndikim religjioni i tyre etj. Në këtë mënyrë një kompani pasi
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e bënë këtë targetim do të krijojë strategji në bazë të kësaj, dhe gjithashtu këtu duhet të
ceket edhe ajo se pse do të jetë atraktive për konsumatorët produktet që një kompani do ti
ofroj. Që një kompani të funksionoj dhe të ketë sukses varet nga konsumatorët që ajo do të
ketë, e në këtë mënyrë çdo kompani synon të tërheq sa ma shumë konsumatorë dhe ti mbajë
ata, andaj edhe duhet të ju kushtohet një rëndësi e madhe atyre. (Masino & Giuliano, 2015;
Ehmke & Akridge, 2007; Martin, 2014)
Plani i marketingut ka poashtu një rol të madh për një kompani sepse për kompaninë është
shumë e rëndësishme mënyra se si e shfaq vetën para konsumatorëve të saj, se sa mirë i
prezanton produktet që ajo kompani i ofron në mënyrë që të tërheq sa më shumë
konsumatorë. Këtu përdoret marketing miksi apo 4 pics of marketing që ka të bëjë me:
Tek pjesa produkti duhet të diskutohet për produktin apo karakteristikat dhe përfitimet që
konsumatorët mund të kenë nga ai produkt, përveç këtyre është e rëndësishme se si do të
paraqitet ai produkt apo thënë më mirë se si do të duket produkti pra paketimi, ngjyrat,
forma, madhësia etj. sepse dizajni është i pari që do të ndeshet me konsumatorin dhe do të e
tërheq atë që të provoj atë produkt e pastaj që të mbajmë atë konsumatorë rolin më të madh
e ka cilësia.
Vendi apo plani i distribuimit ka të bëjë me zgjedhjen e rrugës më të lehtë dhe me
shpenzime më të favorshme të dërgimit të produktit tek konsumatorët. Pra tregohet se si do
të shitet ai produkt përmes internetit, drejtpërdrejtë apo ndonjë metode tjetër, koha e arritjes
të produktit tek konsumatorët, shërbimi dhe qasja ndaj konsumatorëve etj.
Edhe strategjia e përcaktimit të çmimit për një produkt është shumë e rëndësishme sepse
ajo duhet të bëhet me një kujdes të veçantë e kjo për arsye se çmimi i një produkti duhet të
jetë më i lartë se çmimi i prodhimit të atij produkti ndërsa duhet të jetë në harmoni me
çmimet e konkurrentëve të asaj kompanie, sepse nëse konkurrentët tanë shfaqen me çmime
më të ulëta kjo do të ndikojë drejtpërdrejtë në fitimin e kompanisë dhe rrezikon që të ketë
humbje të mëdha.

Me anë të promovimit tregohet vlera e produkteve apo shërbimeve tek klientët që në këtë
mënyrë ata mund të i blejnë ato produkte, andaj është shumë e rëndësishme që të zgjohet
kurreshtja e konsumatorëve për produktet që një kompani do të i ofroj. Promovimi mund të
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bëhet në mënyra të ndryshme si përmes reklamave, radio, internet, billboard-ave apo edhe
në dyqanet ku janë të plasuara ato produkte. Si plan i promovimit përdoret AIDA nga gjuha
angleze që në gjuhën shqip do të thotë vëmendje, interes, dëshirë dhe veprim. Një rol të
madh tek promovimi ka kreativiteti sepse jo gjithmonë shpenzimi i madh në reklamim ka
sukses ndonjëherë me një buxhet të vogël por me kreativitet të madh mund të ketë një
sukses të lartë, të mbetët në mendjen e konsumatorëve dhe të i shtyejnë ata që ti provojnë
produktet. (Ehmke & Akridge, 2007)
Secila pjesë në biznes plan e ka rëndësinë e vetë, andaj edhe plani financiarë ka një rëndësi
të veçantë sepse bëhet një parashikim numerik për të pasur sadopak një ide nëse do të jetë
profitabil biznesi apo jo. Për të përpiluar një plan financiar është e rëndësishme që të
mblidhen të dhëna nga analiza e konkurrentëve, industrisë etj. dhe poashtu është e
rëndësishme që çdo herë të planifikohet një shumë për raste të paparashikuara në mënyrë që
të jetë një planë e të mos e dërgoj kompaninë drejtë dështimit. Këtu të dhënat duhet të jenë
shumë të sakta nëse njerëzit dëshirojnë që të kenë parashikime reale financiare. (Masino &
Giuliano, 2015)
Tek pjesa plani operacional kemi të bëjmë me gjërat e nevojshme të cilat ndihmojnë që të
funksionoj apo të veprojë një ndërmarrje, si struktura organizative, pajisjet etj. Tek kjo
pjesë e biznes planit është e rëndësishme që të ceket bordi drejtues I ndërmarrjes, kush
është pronar apo ekziston partneritet dhe nëse po si janë ndarë detyrat e tyre, pastaj të cekën
cilësitë e menaxherëve se për çfarë janë ata të kualifikuar, përvoja e tyre etj. Pra me një
fjalë duhet që të bëhet një përshkrim për personelin e asaj kompanie dhe të tregohen detyrat
dhe përgjegjësit për secilin prej tyre. Pastaj në këtë pjesë flitet edhe për metodat e prodhimit
të produktit ose kryerjes së shërbimeve, poashtu pajisjet që nevojiten në lidhje me
përfundimin me sukses të punëve dhe dërgimin e tyre tek konsumatorët, gjithashtu mund të
ketë një përshkrim operativ për kompaninë e që ka të bëjë me politikat dhe procedurat e
faturimit, kontrollin e inventarit dhe ruajtjen e cilësisë, menaxhimin e kontratave etj.
(Ehmke & Akridge, 2007).
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3

DEKLARIMI I PROBLEMIT

Ekonomia botërore në dekadat e fundit është përshkruar me rritje të ndjeshme të shkallës së
shkëmbimit tregtar, avancim të hovshëm teknologjik dhe rritje të konkurrencës. Këta
faktorë kanë kushtëzuar lindjen e nevojës për të studiuar dhe specializuar procesin e
ndërmarrësisë dhe tiparet që dallojnë individët ndërmarrës. Në këto suaza, shkollat e mëdha
biznesore dhe ato në tregjet në ekspanzion e sipër janë përqëndruar në gjetjen e tipareve
thelbësore të ndërmarrësi me qëllim që ato të jetësohen në vlera individuale dhe biznesore.
Kjo bëhet me qëllim që në kuadër të kërkimit shkencor universitar të transferohen njohuritë
dhe shkathtësitë që ndihmojnë vendet në tranzicion për zhvillim ekonomik.

Në zhvillim të ndërmarrësisë është e rëndësishme që studiuesit dhe praktikantët e së
ardhmës të kuptojnë rëndësinë jo vetëm të faktorëve të jashtëm por edhe atyre individual.

MJEDISI I JASHTËM

PEST

Trendet industriale
TIPARET INDIVIDUALE

Psikologjike

Jo-psikologjike
PROCEDURA

Biznes Plani

Plani Zhvillimor

Figura 5. Qasjet në ndërmarrësi.
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Në Kosovë, debati akademik dhe praktika e ndërmarrësisë është përqëndruar vetëm në
aspektet e jashtme dhe procedurale duke anashkaluar rëndësinë e tipareve individuale. Ky
punim shtjellon këto tipare me qëllim që ato të integrohen në një model të njëtrajtshëm për
lindje dhe zhvillim të ndërmarrjeve të reja. Punimi përmbush boshllëkun aktual në kuptimin
që mjedis biznesor nuk mund të krijohet vetëm si fund në vehtëvehte por ai duhet të
bashkërendohet me përpjekje për të fuqizuar tiparet individuale psikologjike dhe jopsikologjike tek ndërmarrësit e rinj.
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4

METODOLOGJIA

Ky punim bazohet kryesisht në metoda cilësore të hulumtimit shkencor. Metodat sasiore
janë përdorur vetëm në ato raste për të mbështetur supozimet kryesore duke u bazuar në të
dhëna dytësore mbi statistikat biznesore. Në kuadër të metodave sasiore, punimi është
mbështetur në shqyrtim të literaturës, konsultim të dokumenteve strategjike, diskutim dhe
intervista gjysëm të strukturuara me profesionistë dhe studiues të ndërmarrësisë. Të dhënat
sasiore janë integruar në një model të unisuar ku aspektet individuale janë hallka e dytë e
rëndësishme në procesin e jetësimit të ndërmarrësisë. Ky model bazohet në punimet e
Wade (1987) ku mjedisi i jashtëm, tiparet individuale dhe procedura unisohen për të krijuar
një proces të ndërlidhur ndërmjet faktorëve kryesor në ndërmarrësi. Modeli është shqyrtuar
përmes rastit të Kosovës. Kjo me qëllim që punimi të jetë jo vetëm si parakusht akademik
por edhe si kontribut në kërkimin shkencor në ndërmarrësi.
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5

REZULTATET

Një person i cili dëshiron që të filloj një biznes ndër synimet e tij kryesore është që të ketë
fitim, mirëpo në mënyrë që të arrijë këtë, të fitoj avantazh konkurrues por edhe më
kryesorja që të fitoj konsumatorët e saj janë shumë të rëndësishme krijimi i strategjive të
përshtatshme në mënyrë që edhe suksesi të jetë i pashmangshëm, por në raste kur ato
strategji nuk do të vlejnë atëherë është e rëndësishme që menaxherët që ajo kompani ka të
krijojnë strategjitë e reja në mënyrë që të dërgojnë në avantazh konkurrues. Pra atëherë kur
ka rreziqe në një industri dhe situata të paparashikueshme, konkurrencë të madhe dhe
zhvillim të shpejtë është e rëndësishme që kompania të ketë një udhëheqës të mirë apo me
një fjalë një ndërmarrës.

Ekzistojnë pyetje të shumta sa i përket ndërmarrësisë, ndër më të shpeshtat është: Kush
është ndërmarrës? Andaj më lartë në këtë punim janë cekur disa nga tiparet që i
karakterizojnë ndërmarrësit e të cilat janë ndarë në dy grupe psikologjike dhe jopsikologjike. Poashtu janë shpjeguar edhe disa nga llojet e ndërmarrëve të cilat janë:
ndërmarrës i vendosur, ndërmarrës skeptik, ndërmarrës hulumtues, ndërmarrës tradicional,
ndërmarrës kopjues, ndërmarrës me potencial të rritjes dhe ndërmarrës i kompletuar.

Gjithashtu janë diskutuar edhe disa nga llojet e ndërmarrjeve ku janë përmendur bizneset që
zakonisht janë familjare apo si njihet ndryshe si ndërmarrësia për bizneset e vogla, pastaj
ndërmarrësia për kompanitë e mëdha të cilat duhet të krijojnë inovacione dhe të jenë në hap
me ndryshimet që ndodhin në mënyrë që të kenë sukses, ndërmarrësia sociale që ka të
bëjmë me inovacione për krijimin e produkteve dhe zgjidhjen e problemeve që kanë të
bëjnë me nevojat sociale si dhe lloji tjetër ndërmarrësia për fillimin e shkallëzuar ku ato
biznese kanë vizione të qarta dhe që e dinë që ato pas një kohe mund të e ndryshojnë botën.
Tjetër e rëndësishme është që të kuptohen disa nga avantazhet dhe disavantazhet e
ndërmarrësve disa prej të cilave janë përmendur gjatë këtij punimi si koha, fleksibiliteti,
lira, shefi, paga, mungesa e përvojës etj.
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Dhe gjatë këtij punimi është shtjelluar edhe një pjesë që është shumë e rëndësishme për
personat të cilët dëshirojnë që të merren me biznes, pra krijimi i biznes planit, në të cilën
janë cekur elementet të cilat janë të përbashkëta për të gjitha llojet e biznes planeve si:
përmbledhje ekzekutive, përshkrimi i biznesit, analiza e tregut, përshkrimi i produktit, plani
i marketingut, plani financiar dhe plani operacional ku është cekur rëndësia e secilit
element.
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6

DISKUTIME DHE PËRFUNDIME

Në kuadër të këtij punimi është diskutuar roli i faktorëve individual në ndërmarrësi. Përmes
këtij punimi janë trajtuar detajisht aspektet dhe tiparet individuale të ndërmarrësve.
Rezultatet dhe përfundimet kryesore janë bazuar në shqyrtim të literaturës bashkëkohore,
observim të rasteve të studimit dhe intervistat me persona me përvojë në studimin dhe
praktikën e ndërmarrësisë.
Në këtë punim demonstruam që si rezultat i rritjes së shkallës së shkëmbimit tregtar,
intensifikimit të rolit të teknologjisë në shoqëri dhe rritjes së shkallës së konkurrencës mes
ndërmarrjeve është bërë e domosdoshme të qartësohet një procedurë e unifikuar për tiparet
kryesore dhe procesin e jetësimit dhe zhvillimit të ndërmarrjes. Punimi nxjerr konkluzionin
që në kuadër të shkollave biznesore dhe në kuadër të kornizës institucionale të vendeve në
zhvillim si Kosova duhet të jetë një qasje te unisur jo vetëm në ofrimin e parakushteve
institucionale por edhe në promovimin e vlerave dhe tipareve individuale të ndërmarrësisë.
Me fjalë tjera, në zhvillim të ndërmarrësisë nuk duhet përqëndruar vetëm në hapjeve të
tregjeve, ofrim të lehtësirave fiskale dhe transfer të teknologjisë, mirëpo duhet nënvizuar
rëndësinë e promovimit dhe fuqizimit të individit që do të ketë tiparet e nevojshme për
shfrytëzimin e tyre.
Në seksionin e parë punimi ka sjellurë në pah nevojën e të kuptuarit të ndërmarrësisë dhe
tipare psikologjike dhe jo-psikologjike. Siç demonstrohet nga trajtimi i detajuar, është tejet
e rëndësishme të kuptohet që ndërmarrësi duhet të jetë një person me tolerancë të lartë të
rrezikut, në gjendje të jetë vigjilent për zhvillimet e jashtme dhe të ketë predispozita të
nevojshme psikologjike si vendosmëria, shoqërimi me të tjerët, inteligjenca, përgatitja
shkollore dhe dëshira e madhe për arritje. Këto tipare janë thelbësore në jetësimin e
procedurës së themelimit dhe zhvillimit të ndërmarrjes. Andaj, është më rëndësi jetike që
ndërmarrësit të kenë një kornizë të qartësuar dhe shkathtësi për hulumtim të tregut,
marketing, financiare dhe menaxhimi të burimeve njerëzore dhe materiale për sukses
biznesor.
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Gjetjet dhe rezultatet e listuara në seksion paraprak konfirmojnë rëndësinë e krijimit të një
qaje të unisuar në kuptim dhe praktikim të ndërmarrësisë. Në këtë aspekt, është e
rëndësishme të studiohet dhe krijohet një model koherent që ngërthen në vehëte si
rëndësinë e faktorëve të jashtëm ashtu edhe atyre në brendshëm në ndërmarrësi. Me fjalë
tjera në promovim dhe zhvillim të ndërmarrësisë nuk është e rëndësishme vetëm të krijohet
një biznes por edhe të zhvillohet ai. Në zhvillim të bizneseve ka rëndësi të promovohet
iniciativa për sipërmarrje të brendshme. Në këtë kontekst duhet nënvizuar rëndësinë e
krijimit të modeleve që bëjnë të mundur të kuptuarit e trendeve të jashtme në industri dhe
gatishmëria për të shfrytëzuar ato për zhvillimin e mëtutjeshëm të biznesit.
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